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Melaksanakan haji merupakan salah satu dari rukun Islam yang kelima, 
yang mewajibkan kepada seluruh umat manusia yang beragama Islam bagi yang 
mampu, untuk itu diperlukan dana yang cukup dan aman untuk menunaikan salah 
satu rukun Islam. Bank Muamalat Indonesia Cabang Malang ini adalah salah satu 
bank dengan menggunakan sistem islam dan memiliki produk tabungan haji yang 
unggul.  
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui kelebihan Tabungan Haji di 
Bank Muamalat, untuk mengetahui analisis SWOT terhadap strategi pemasaran 
produk Tabungan Haji di Bank Muamalat Kantor Cabang Malang, serta untuk 
mengetahui strategi pemasaran produk Tabungan Haji di Bank Muamalat Kantor 
Cabang Malang. 
Peneliti dalam hal ini menggunakan jenis penelitian kualitatif deskriptif. 
Penelitian yang dilakukan oleh penulis adalah di Bank Muamalat Indonesia (BMI) 
Kantor Cabang Malang. Penelitian ini menggunakan data primer dengan teknik 
wawancara dan data sekunder dengan pengumpulan arsip dan dokumen. Metode 
analisis yang digunakan adalah analisis SWOT dan deskriptif.  
Hasil penelitian ini adalah Bank Muamalat memiliki keunggulan dalam 
produk Tabungan hajinya, yaitu lebih Praktis, Lebih Ringan lebih Murah, karena 
awal transaksi hanya Rp 50.000. berdasarkan analisis SWOT didapatkan kekuatan 
yakni sumber daya manusia yang berkualitas, kelemahan dengan kurangnya 
jumlah kantor, peluang dengan luasnya pengembangan produk, dan ancaman 
dengan semakin inovatif dan kreatif fitur tabungan bank kompetitor. 
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Performing Hajj is one of the fifth pillars of Islam, Which obliges to all 
mand kind who is Muslim for the capable, for that is necessary sufficient funds 
and safe to fulfill one of the pillars of Islam. Bank Muamalat Indonesia the 
Malang Branch is one of the banks using the Islamic system and has a superior 
hajj savings product. 
The purpose of this research is to know the excess saving hajj in the Bank 
Muamalat, to know the SWOT analysis of the product marketing strategy of 
Tabungan Hajj in the Bank Muamalat Branch office Malang, and to know the 
product marketing strategy Tabungan Haji in Bank Muamalat Branch office 
Malang. 
Researchers in this regard use a type of qualitative descriptive research. 
Research conducted by the authors is in Bank Muamalat Indonesia branch office 
Malang. This research uses primary data with interview techniques and secondary 
data with the collection of archives and document. The method of analysis used is 
SWOT analysis and descriptive.  
The resulft of this research is Bank Muamalat has advantages in savings 
products Hajj is more practical, lighter cheaper, because the initial transaction is 
only Rp 50.000. based on SWOT analysis gained the power of quality human 
resources, weakness with lack of office, opportunities with the breadth of product 
development, and threats with the increasingly innovative and creative savings 
features of the competitor bank.  
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